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 I 
 
摘  要 
当今社会，人们的收入水平不断提升，因此对理财也予以了更高的关注，
着手财富管理，完善资产构成和保值增值的关注。人们的理财方式有很多种，
其中最重要的一种就是购买商行个人理财产品。与此同时，为了吸引 80后顾客
的注意，拥有更多的市场份额，各大银行相继发行不同的理财产品。开始有越
来越多的学者对这些个人的理财产品展开分析，在这当中也包含银行理财产品；
产品构成科学性分析；理财产品风险剖析；理财产品配套服务等。基于现有的
相关课题研究成果，笔者意图以商业银行的个人理财产品作为研究的切入点，
以此来研究各种因素对 80后顾客购买理财产品行为的影响，以此改善商业银行
个人理财产品服务以及设计。本文作者通过调查研究 80后群体在各大商业银行
所拥有的理财产品种类，获得该群体对于理财产品的需要程度，分析 80后群体
在消费理财产品时的消费心理，从理财产品本身的配套服务水平、收益比率、
投资风险，服务的个性化，便利程度，银行品牌信誉等方面分析客户对商业银
行的信任度和满意度。继而得到左右 80后群体选择购买理财产品的动因。通过
研究我们了解到，80 后群体是否满意的影响因素分别为收益与风险、便利程度、
商行的品牌信誉。其中服务质量对 80后客户的信任度有极大的影响，与此同时
便利性也对其造成了一定的影响。而且当 80 后的客户比较信任一款理财产品
时，他们的购买意向也会比较强烈。而他们对产品的信任度则源于他们对产品
的满意度。其中还有一个因素不能忽略，就是在 80后客户购买行为的产生中有
中介效用的作用。 
 
关键词：个人理财，消费者购买行为，感知价值，满意度，信任 
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Abstract 
 
At present, with the continuous improvement of national income, the managing 
finances consciousness unceasing enhancement, the people more and more attention to 
preserve and increase the value of their assets and structure rationalization. The 
purchase of personal financial products of commercial banks has become one of the 
important ways for people to finance. At the same time, all major banks have issued 
their own financial products, attractive after the attention of consumers, the occupation 
of the financial market. Many scholars have begun to study various bank personal 
finance products, including the bank financing product design; Study on the rationality 
of product structure; Study on the risk of financial products; financial products services 
provide study etc.. Based on many domestic and foreign research, hope that through the 
study of bank financial products, a variety of factors can influence 80 truly understand 
consumer buying behavior, and for the bank financial products and services designed to 
provide reference for the improvement of. 
This study attempts to investigate the majority of commercial banks in personal 
financial products after 80 consumer, understand their demand and purchasing 
psychology, the income and risk, financial products, convenience, service quality, 
personalized service, the bank brand reputation aspects to understand after 80 consumer 
on the banks of the satisfaction and trust, so as to analyze the factors influencing the 
purchase can be behavior. 
Research results show that, after 80 consumer satisfaction influencing factors are 
the income and risk, the bank brand reputation, convenience; service quality affects 80 
after the consumer trust significantly, convenience has certain effects on the after 80 
consumer trust; 80 after the consumer satisfaction and purchase intention are positively 
correlated; 80 consumer trust and purchase intention are positively correlated; 80 
customer satisfaction has a significant effect on after 80s consumers trust has a partial 
mediating effect; process and after 80 consumer trust in 80 after the consumer 
satisfaction on purchase behavior is affected by. 
Keywords: Personal finance, consumer purchase behavior, perceived value, 
satisfaction, trust 
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1绪论  
1.1 选题背景 
社会不断进步，经济水平持续提升，我国居民人均收入水平也呈现出逐年
攀升的态势，根据国家相关统计部门在 2015 年 1月 20日所公开的统计结果得
知：在 2014 年全年，我国居民每人可支配收入约为 20100 元，该数据与 2013
年同期数据相比较，提升了超过 10个百分点，倘若不计算价格因素的影响，实
际提升的百分点数为 8个。以区域划分，城镇居民每年可支配的收入约为 10500
元，该数据与去年同期相比提升了超过 11 个百分点，不计算价格因素的影响，
实际提升的百分点数超过 9个。我国居民每人可支配收入中位数 17570 元，比
上年名义增长了超过 12 个百分点①。当居民收入越来越高，大家对理财开始有
了不同的需求，因此针对理财投资方面的认识和思想也在不断发生着改变。正
因如此，不同金融机构所推出的理财产品，如股票、基金、债券、保险、黄金、
外汇、期货、有票、古董等。 
到 2013年底，券商资产管理累计突破 5 万亿元，而其所推出的融资融券服
务更是一跃为券商收入的重要组成部分，国内现有的 115 家券商积累营业额约
为 1592亿人民币，与去年同期数据相比较提高了大约 23个百分点，而国内券
商净利润约为440亿元人民币，与去年同期数据相比较提高了大约34个百分点。
券商推出了更多的服务和投资产品，迎合了人们对投资理财的迫切需求。通过
从中国社会调查事务所得来的调查数据显示，在所有调查的对象中，对理财产
品存在兴趣的被调查者数量比例为 74%(姜晓兵等，2005)。在经济发达的国家，
在银行的利润收益里，理财产品收入的重要性不言而喻，在香港恒生银行，理
财收益在总收益中占据的比例为 48%，而在英国、新加坡等国家的银行，理财
业务收益在总收中占据的比例为 30%到 50%之间②。 
市场规模发展、服务增加、风险降低、基础性经营收入是个人理财业务的
主要特点，这些特点使得个人理财业务发展的越来越好，很多发达国家的商行
将其作为主要的收益点，在众多产品中占有很重要的地位，也是商行利润增长
                                                        
①查金祥.B2C 电子商务消费者价值与消费者忠诚度的关系研究[D].浙江大学博士学位论文.2006. 
②董大海，金玉芳.顾客价值是竞争优势的重要前因:一次实证研究[J].管理科学.2004,7(5): 84-90 
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的重要组成部分。当前由于银行理财产品的规模及品种越来越庞大，在众多的
创新产品中赢得越来越多消费者的关注，使我国不断增长的财富管理需求得到
满足。这使其成为中国居民为数不多的重要的投资方式之一。在 2014 年，共有
65000 多款不同的商行发行的个人理财产品，比上一年增长将近 40%。与基金
和股票形成并列，三足鼎立。由于商行个人理财产品的发展势头良好使消费者
的投资方式也越来越多样化。对个人而言，银行理财产品的购买要求较低，可
以稳健的在风险较低的情况下获取利益。而且对银行而言，个人理财业务的发
展也使得银行业务重点的转移更顺利的进行。同时，存款比重的提高，同样带
来了缓解资金压力的功效，调节资金平衡。 
但是因为各大银行发行的个人理财产品没有达到足够的数量规模，中国的
个人理财产品种类比国外的理财服务单一，不能够针对所有的消费者需求的不
同给出相应适合的投资方案；消费者所了解的信息不如银行方面所拥有的信息
准确。市场本身存在的风险因素；预期收益率与实际收益率的差距，造成很多
消费者没办法得知适合自己实际需求的投资计划。因此当消费者选择理财产品
之前都会对不同银行发行的不同的个人理财产品进行比较，购买最适合自己的
风险收益都能接受的产品。所以研究消费者选择理财产品的时候的影响因素以
及消费者最后决定购买该产品的影响因素是很重要的。唯有如此，银行的创新
能力才会不断提升，才会有越来越多适应市场需求的优秀的个人理财产品被设
计出来。 
1.2个人金融产品相关综述 
1.2.1 个人金融产品的定义 
若想对商行个人金融产品进行研究，我们要先弄明白什么是个人理财，商
业银行个人性理财产品又是什么。个人理财定义很宽，最主要的几种分别为债
券、股票、黄金、储蓄存款、保险等。而商业银行个人理财是指客户通过购买
银行的推荐的产品和服务，然后由此得到相应的收益，同时承担相应的风险的
过程。也可以理解为银行拿消费者的资金投资理财，但是消费者承担因此产生
的风险，银行凭借自己所具备的科技能力、丰富的资源条件、服务网点、人力
资源以及资金等，帮助客户制定不同的投资企划，涵盖国家债券、外汇投资、
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基金投资、定期存款、代理收付、资金融通、信息查询等，提供给客户不同的
投资理财组合以及在金融方面综合全面的服务，在客户资产安全性的到保障的
同时，提高其收益，也平衡好其流动性，使消费者的资产在较为安全的情况下
获得收益，满足不同的客户对资产收益和投资风险的各种要求。 
在本文中研究的商业银行针对个人的理财产品，是各银行独自设计，自行
发行的，在相应的金融市场上利用从消费者那里得到的资金投资金融产品，并
从中获的收益，然后按照之前产品合同的约定分配给消费者相应份额的利润的
个人投资产品，是个人理财中的一个方面。. 
1.2.2个人金融产品的分类 
1.2.2.1按照理财产品币种进行分类 
当前金融市场上有很多种不同的理财投资产品，根据不同的理财产品的币
种，不同的投资领域，客户不同的获得利益的渠道和投资时间的长短可以有不
同的分类。个人理财产品的类型差异会带来不同的收益与风险，所以银行需要
按照客户的差异性给出最适合客户的理财产品，针对不同的客户的需求提供不
同的产品，才能使客户的满意。下面则列举用不同的方法对各种个人理财产品
依据不同的标准进行的分类。 
1.2.2.2按照客户获得收益额度分类 
遵循投资收益比例的差异性，银行将投资产品划分成两种类型，一种是保
证收益理财产品，而还有一种则是非保证收益投资产品。    
1) 保证收益理财产品     
说的是遵循合同所商定的内容，商行支付给消费者一定的收益，与此同时
所有投资所带来的风险全部由商行承担，或者商行只需要承担部分风险，但是
要按照产品合同约定承诺支付给消费者最低收益，剩余收益按照合同约定分配
给银行和消费者，银行和消费者需要一起来承担投资所带来的部分风险的一种
个人理财投资产品。 
   2)非保证收益理财产品   
分为两种类型：一种是保本浮动收益理财投资产品，商业银行要按照合同
的约定支付保证本金给投资者，投资者需要承受除了本金之外的投资所造成的
风险，投资者实际获得利益随投资收益的变化而变化的理财投资产品；另一种
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是非保本浮动收益理财投资产品，商业银行支付给客户的收益要综合实际投资
收益和之前的产品合同约定两方面，但是客户本金的安全并不能得到很好保证
的个人理财投资产品。 
1.2.2.3按照投资范围分类 
银行理财产品根据所要投资对象涉及的范围不一致分了好几种类型，主要
有债券型、信托型、资本市场型、挂钩股票和本币型理财和合格境内机构投资
者型本币理财产品。 
1)债券型理财产品 
指的是银行把大多数资金投资到货币市场之中，通常情况下把资金投入到
中央银行票据和企业期限在一年之内的融资债券之中。由于私人不能够直接投
资中央银行票据和期限在一年之内的企业融资债券，所以这些债券型理财产品
一定程度上帮助客户找到了一个获得在货币市场中投资继而得到一定的理财收
益。 
2)信托型本币理财产品 
指的是商业银行及其它金融机构凭借自身的信用，得到所托付人的资金从
而进行理财服务，并且也适用于银行优质信贷受益类产品。 
3)挂钩型理财产品     
结构性产品时挂钩型理财产品的别称，该产品的实际收益受那些与理财产
品相关的市场或产品所影响，所以便被归纳到挂钩型产品的范畴中。现如今市
场中存在的该类产品的种类繁多，比如与利率相关联的产品、与基金相关联的
产品、与股票指数先关联的产品、与汇率相关联的产品、与商品价格相关联的
产品。 
4) QDII型本币理财产品     
含义是被相关监管部门认可的商业银行根据社会公众的需求，把他们持有
的货币资金转换成美元等外币在境外直接投资，期限终止之后把外币获得的收
益以及先前的本币重新折合成人民币再分发到客户手中的理财产品。在 2008
年事涂慧娟指出了 QDII 产品有着很大的优势，其中最大的优势就是它使得中
国消费者投资渠道不断增加扩大，并且人们开始改变以往的投资方式，开始投
资一些收益丰富的境外的股票和基金，而不是仅仅投资一些保守的收益率低但
是相对稳定的产品。    
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5)打新股型理财产品     
银行筹措资产在新发行的股票还没有上市以前去申请获得，当新发行的股
票中后，去除相关的花销，把获得的收益重新分发到客户手中的产品。 
1.2.2.4按回报及收益期限分类 
根据投资时间的长短，银行将客户个人的理财产品划分为两类，一类是短
期的，另一类是中长期的。短期的理财产品主要指的是投资时间较短的那类理
财产品，通常所制定的投资计划时间为不超过一年；中长期理财产品重点针对
的是投资时间相对较长的理财产品，通常所制定的投资计划时间要超过一年。 
1.3研究内容和研究方法 
1.3.1研究目的 
在讲述了以上所有研究的背景和意义的基础上，分析国内和国外商业银行
的理财产品以及消费者的购买情况，这篇论文希望能够寻找到影响理财产品和
消费情况的原因，解剖产品的收益率和风险性、购买产品是否便利、服务是否
周到、银行的信誉等是否与消费者购买理财产品息息相关，除此之外，还要探
究消费者满意情况以及信任情况是否会影响需求，这些是否能够调节消费者购
买需要。 
1.3.2 研究方法 
本文主要采用了以下两种研究方法: 
1)应用实证主义与解释主义相结合 
这篇文章整理了消费者的生活处事方式并研究总结了 80 后消费者的消费
行为。通过调查问卷的形式获取最为真实的信息、数据，之后将这些信息和数
据完成整理剖析工作，把相关理论成果与社会实际进行综合。在这当中的实证
分析法：将调查问卷中的数据通过一定的方法进行分析辨别数据是否相同，利
用因子辨别量表的构成，并根据分析的频数情况，将所有分析相结合检验研究
假设是否成立。 
2)文献分析与调查问卷相结合 
该研究主要是根据文献分析来确定基础理论以及问卷形式和研究思路的。
问卷是最基础的东西，对钻研扩展文献研究文章有重大意义。  
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(1)文献研究法:该论文寻找国内和国外的相关消费情况和生活方式以及 80
后消费的文献主要是根据中国知网数据库、万方等文献数据库和国内外的搜索
引擎进行，不断进行整理钻研，为这篇论文提供了许多理论，并且更快地找到
了切入点。 (2)问卷调查法:根据已经阅读了的文献，和相类似的调查问卷相结
合对比，凭借论文研究的内容和目的编写问卷，采集资料。问卷调查对象:受过
高等教育的 80 后青年消费者，校内外均可；调查范围:学校主要调查的是厦门
大学、福建农林大学等福建高校；校外主要调查各行各业的 80后，因为只有校
内和校外两类，所以考察并不严格；调查方式:利用网络信息传播和实际调查的
方法分发问卷三百多份。 
除此之外，这篇论文还将各个学科相结合研究，从营销、心里、行为、管
理等方面多层次多领域进行研究。 
1.3 论文结构  
这篇论文开始就指出了商业银行的个人理财产品的分类，并且研究相关文
献对国内和国外的消费者消费行为进行总结概括，分析了消费者消费行为的原
因。其次制作了大量的调查问卷，不断进行调整修改，确立问卷方案。然后从
问卷中获取调查数据，收集有用可靠的信息，紧跟着，利用一定的方法和软件
对获取的数据进行整合研究，不断地验证和探索，根据一系列相关实验结合多
学科多领域多层次的研究获取研究成果并探究其真实性。最终依靠获取的研究
成果对银行经营者提出宝贵的建议，促进其长远发展。 
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图 1-1本文技术框架图
绪论 
课题缘起 研究综述 主要工作 技术框架 
个人金融产品的定义 
个人金融产品定义 个人金融产品分类 
消费者购买行为及相关理论概述 
消费者购买行为
性
消费者感知价值 
理论模型与研究假设 
理论基础与模型
基
研究假设 研究假设总结
问卷形成与研究设计
设
研究对象与
范围 
问卷设计 正式调研 试调研与问
卷形成 
结论与展望 
分析与检验 
关系质量 
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2消费者购买行为理论基础及模型构建 
2.1消费者购买行为 
2.1.1消费者购买行为的内涵 
消费者购买行为的内涵说的是按照社会大众的自我需要和欲求来寻找、购
买、使用、评判或处理产品或服务的时候所必须进行的过程，消费者购买行为
主要分为两个方面，一个是物质需求，一个是精神需求。在二零零六年，张匀
月曾经指出消费者的购买行为主要是由于私人、家庭、企业等的必要需求。经
济收入决定着消费者的购买行为，很多人一般都会按照自身的收入水平、需求
以及市场上的各种信息来选择并购买适合自己的产品或服务。 
在人类社会当中，消费者购买产品或服务是一种极其普通的行为，它在我
们的生活中普遍存在，是人类生活不可或缺的一部分。消费者完成消费的整个
过程存在六个主要因素：消费主体(Who)、消费对象(What ) ,消费理由(Why)、
购买场所(Where)、购买时间(When)、购买形式(How ) ①。存在下述几个特征：
第一，消费行为和人们的心理有着重要的关联，消费心理彰显出消费行为，消
费行为是由消费心理所决定的，在拥有消费心理的背景下，消费者才会去行动。
其次，群体的行为往往会影响个人的行为，消费者存在盲目从众的表现。然后，
消费者是否购买或者购买什么等都具有自主决定的权利。最后，人们在购买的
过程中的行为方式会不断改变。消费者购买产品是不断变化。研究消费者购买
行为我们可以发现，应该重点研究影响其购买行为的原因以及方式方法。 
消费者本身的原因以及外界的干扰因素相互结合是导致消费者购买行为不
一致的主要原因。自身因素即消费者的个人因素;外界的干扰因素主要指的是环
境的不同，一个人所处的地位、环境不同，购买行为也不尽相同。一个人的需
求、心理、生活方式、年龄等自身原因以及所处的环境、文化熏陶等外界干扰
都会对购买行为产生影响。在西方国家，对于消费者的购买行为，大多数研究
学者在影响购买行为的原因上的看法大都具有一致性，他们都是从个人和所处
                                                        
①洪昊.外汇理财产品有待更新[J].经济参考报.2007, 26(8): 35. 
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